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ABSTRAK 
Pertumbuhan penggunaan uang elektronik di Indonesia yang sangat pesat berbanding terbalik dengan 
penggunaan uang elektronik di Pontianak yang masih sangat rendah. Penggunaan uang elektronik yang dimulai 
dari daerah akan sangat menguntungkan daerah tersebut bahkan bisa menguntungkan negara. Melihat pengaruh 
yang disebabkan beberapa variabel dan mencari akar penyebab masalah dari kurangnya minat bertransaksi ulang 
menggunakan uang elektronik adalah sesuatu yang dapat menjadi solusi dari peningkatan penggunaan uang 
elektronik di Pontianak. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mencari tahu pengaruh antara variabel diferensiasi 
produk, time pressure dan customer value terhadap minat bertransaksi ulang menggunakan uang elektronik dan 
dapat mengetahui akar pengebab masalah dari kurangnya minat bertransaksi ulang menggunakan uang elektronik 
di wilayah Pontianak. Analisis data kuantitatif adalah teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini. 
Adapun sumber data yang digunakan adalah hasil dari penyebaran angket atau kuesioner yang selanjutnya data 
akan diuji kualitas datanya denga uji asumsi klasik. Data akan diolah dengan metode regresi linear berganda untuk 
melihat pengaruh yang dihasilkan antara variabel independent terhadap variabel dependent dan fishbone diagram 
digunakan untuk mencari akar penyebab masalah dari kurangnya minat bertransaksi ulang menggunakan uang 
elektronik di Pontianak. Berdasarkan pengolahan data yang telah dilakukan, didapat hasil yang menunjukkan 
bahwa adanya pengaruh secara simultan variabel diferensiasi produk, time pressure dan customer value terhadap 
minat bertransaksi ulang menggunakan uang elektronik di Pontianak dan secara parsial, variabel time pressure 
menunjukkan tidak ada pengaruh sedangkan variabel customer value dan diferensiasi produk menunjukkan ada 
pengaruh terhadap minat bertransaksi ulang menggunakan uang elektronik di Pontianak. Besarnya pengaruh 
antara variabel diferensiasi produk, time pressure dan customer value terhadap variabel minat bertransaksi ulang 
jumlahnya adalah 50,8 %, dan sisanya 49,2 % dipengaruhi oleh variabel selain persamaan regresi dalam penelitian 
ini atau variabel yang tidak diteliti pada penelitian ini. Berdasarkan diagram fishbone didapat beberapa akar 
masalah yang paling mungkin menjadi penyebab kurangnya minat masyarakat bertransaksi ulang uang elektronik 
di Pontianak yaitu kurangnya linerasi non-tunai masyarakat, masih kurangnya sarana dan pra-sarana penunjang 
dalam bertransaksi uang elektroni di Pontianak, masih kurangnya kemanan saldo karena tidak ada lembaga untuk 
menjamin dan mengawasi keamanan uang elektronik. 
 
Kata Kunci: Analisis Regresi Linier Berganda, Fishbone Diagram, Minat Bertransaksi Ulang, Uang Elektronik 
 
1. Pendahuluan 
Uang elektronik (electronic money) merupakan 
suatu alat pembayaran berbentuk chip dan ada juga 
yang menggunakan media yang terkoneksi dengan 
server penerbit, di mana uang elektronik itu sendiri 
memiliki nilai simpan atau prabayar. Penggunaan 
uang elektronik sebagai alat pebayaran selain uang 
tunai di Indonesia baru berkembang cukup besar 
pada tahun 2018, akan tetapi bertolak belakang 
dengan pesatnya perkembangan penggunaan uang 
elektronik di Indonesia, berdasarkan hasil survei 
yang dilakukan bank Indonesia tahun 2018 
menyatakan bahwa penggunaan uang elektronik di 
Pontianak masih sangat sedikit yaitu hanya 1,5% 
dari jumlah responden rumah tangga di Pontianak 
yang mana 98,5% jumlah responden rumah tangga 
di Pontianak masih menggunakan uang tunai dalam 
melakukan transaksi sehari-hari. Kurangnya minat 
masyarakat dalam menggunakan uang elektronik 
dalam kehidupan sehari-hari disebabkan oleh tingkat 
pemahaman sebagian besar masyarakat Pontianak 
dengan sistem transaksi menggunakan uang 
elektronik masih rendah.  
Peningkatan minat penggunaaan uang 
elektronik yang dimulai dari daerah akan banyak 
memberikan manfaat baik bagi masyarakat maupun 
negara. Penggunaan uang elektronik dalam 
melakukan transaksi sehari-hari dapat mengurangi 
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penggunaan uang tunai dimana pemakaian uang 
tunai dinilai tidak lagi aman dan banyak 
memunculkan permasalahan seperti tingginya biaya 
cash handling, kepraktisan, resiko perampokan 
maupun pencurian, serta banyaknya peredaran uang 
palsu. Penggunaan uang elektronik dalam 
bertransaksi juga akan memangkas waktu 
pembayaran lalu pembayaran akan jauh lebih akurat 
dan efisien serta banyak promo menarik seperti 
cashback dan diskon. 
Salah satu solusi yang dapat digunakan dalam 
peningkatan minat masyarakat dalam bertransaksi 
ulang menggunakan uang elektronik adalah dengan 
menemukan akar penyebab masalah kurangnya 
minat masyarakat dalam bertransaksi ulang 
menggunakan elektronik dan metode regresi linier 
berganda berguna untuk mengetahui apakah 
variabel-variabel terkait dengan permasalahan 
kurangnya minat masyarakat dalam bertransaksi 
ulang menggunakan elektronik dapat berpengaruh 
secara signifikansi atau tidak serta untuk mengetahui 
besaran persentase yang mempengaruhi antara 
variabel-variabel terkait  terhadap minat bertransaksi 
ulang menggunakan uang elektornik. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mencari 
tahu ada pengaruh atau tidak antara variabel 
depedent dan variabel independent serta mencari 
akar penyebab masalah dari kurangnya minat 
masyarakat menggunakan uang elektronik dalam 
bertransaksi sehari-hari yang selanjutnya dapat 
digunakan dalam penentuan strategi dalam 
peningkatan penggunaan uang elektronik di 
Pontianak. 
2. Tinjauan Pustaka 
2.1 Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen didefinisikan sebagai proses 
dalam pengambilan keputusan dan kegiatan untuk 
mendapatkan barang serta jasa, mengevaluasi  
seluruh aktivitas, proses psikologis tindakan yang 
mendorong aksi tersebut saat sebelum membeli 
suatu jasa maupun produk. Memahami perilaku 
konsumen tidaklah mudah, pelanggan bisa saja 
memberitahukan kebutuhan serta kemauan mereka, 
namun mereka malah bertindak yang biasa saja atau 
lebih dalam, pada menit-menit akhir  pola pikir 
mereka akan menanggapi pengaruh yang ada 
disekitar. Bagaimanapun juga pemasaran wajib 
mempelajari kemauan preferensi, perilaku belanja, 




2.2 Teori Tindakan Beralasan 
Teori Tindakan beralasan dikemukakan 
pertama kali dalam Jogiyanto (2007) oleh Martin 
Fishbein dan Ajzen. Teori ini menghubungkan 
sikap, keyakinan, perilaku dan niat secara bersama. 
Prediktor perilaku terbaik adalah kemauan, dengan 
mengetahui hal yang diinginkan sesorang, maka 
tindakan dari orang tersebut akan diketahui. Namun, 
seseorang dapat membuat penilaian untuk alasan 
yang sangat berbeda (tidak selalu atas kemauan). 
Perhatian adalah konsep penting dalam teori ini, 
dimana beberapa hal penting harus 
dipertimbangkan. Kemauan ditentukan oleh norma 
subjektif dan sikap (Jogiyanto, 2007). 
2.3 Minat Bertransaksi Ulang 
Menurut Jogiyanto (2007) minat perilaku 
merupakan minat atau keinginan untuk melakukan 
suatu perilaku tertentu dari seseorang. Menurut 
Kusdyah (2012) minat konsumen bermula dari 
perlunya proses aktivasi memori sebagai rencana 
penyimpanan. Keinginan konsumen untuk 
bertransaksi kembali produk didasarkan pada nilai-
nilai dan keyakinan yang terkait dengan penggunaan 
produk. Minat ulang transaksi dapat diartikan 
sebagai aktifitas berulang dari konsumen yang 
menggunakan alat untuk menunjang transaksi yang 
beredarar di masarakat  Setyanto (2011). 
2.4 Time Pressure 
Time pressure merupakan variabel yang 
berperan penting dalam sikap konsumen. Ketika 
seseorang tidak menemukan solusi atau membuat 
pilihan yang lebih baik dalam waktu yang terbatas, 
maka akan terjadi time pressure, yang mendorong 
seseorang untuk mengambil keputusan di bawah 
tekanan (Ahituv et al., 2010). Menurut Pieters dan 
Warlop (1998), jika konsumen berada dalam 
tekanan waktu, tiga strategi akan muncul saat 
mengambil keputusan. Pertama, informasi harus 
dicari dengan cepat, kedua, dengan memilih 
informasi yang diperoleh dan menyaring, dan ketiga, 
dengan menggali informasi yang ada. Ketika di 
bawah tekanan waktu, konsumen biasanya hanya 
diberikan informasi yang terdapat di antara mereka. 
2.5 Diferensiasi Produk 
Diferensiasi adalah membuat serangkaian 
perilaku pembeda yang bermakna agar membedakan 
tawaran pesaing terhadap tawaran perusahaan. Di 
sini perusahaan akan  membuat pembeda melalui 
ukuran pesaing mereka (Kotler, 2000: 328). 
Sedangkan menurut Mowen dan Miror (2005: 55) 
yang dimaksud dengan diferensiasi adalah proses 
manipulasi bauran pemasaran dalam pembeda 
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terhadap produk pesaing dalam penempatan merek 
sehingga konsumen dapat merasakan perbedaannya. 
Diferensiasi produk mengacu kepada produk 
yang dibuat untuk menarik konsumen atau memiliki 
citra produk yang sama sekali berbeda dari produk 
yang sudah ada (Griffin, 2003: 357). Secara 
sederhana diferensiai diartikan sebagai kegiatan 
merancang sekumpulan pembeda yang bermakna 
dalam suatu produk. Dari definisi tersebut dapat 
disimpulkan bahwa diferensiasi produk merupakan 
bentuk baru yang jauh berbeda dengan kompetitor 
dalam memberikan produk yang berkualitas tinggi 
kepada konsumen. Memberikan perbedaan yang 
sangat baik melalui indikator seperti bentuk, 
karakteristik, kualitas kinerja, kualitas yang 
konsisten, daya tahan, keandalan, kemudahan 
perawatan, gaya dan desain. 
2.6 Customer Value 
Nilai pelanggan atau customer value merupakan 
konsep sederhana dalam merumuskan strategi yang 
akan digunakan sebagai langkah awal. Kotler dan 
Keller (2012) menunjukkan bahwa nilai pelanggan 
atau customer value adalah sekumpulan 
nilai/pendapatan dalam meningkatkan nilai 
penawaran pelanggan yang dirasakan dan 
diharapkan pelanggan dengan cara meningkatkan 
pendapatan produk, pendapatan layanan, 
pendapatan pribadi dan pendapaan citra. Menurut 
Naumann (1995), faktor utama keberhasilan 
perusahaan yaitu memberikan konsumen nilai yang 
lebih baik dibanding dengan kompetitor. Oleh 
karena itu, nilai pelanggan sangat penting bagi 
perusahaan. 
3. Metodologi Penelitian 
Analisis data kuantitatif adalah teknik analisis 
yang digunakan pada penelitian ini. Sebanyak 100 
responden mengisi kuesioner yang telah disebarkan 
dalam hal pengumpulan data, dimana kuesioner 
yang disebarkan yaitu dalam bentuk skala likert. 
Kuesioner dengan 31 butir pertanyaan disebarkan 
kepada responden yang memiliki setidaknya satu 
uang elektronik dan pernah melakukan minimal satu 
kali transaksi menggunakan uang elektronik di mall 
yang ada di kota Pontianak. Pengolahan data 
dilakukan dengan menggunakan bantuan SPSS 25. 
Metode yang digunakan dalam pengolahan data 
adalah dengan metode regresi linier berganda dan 
fishbone diagram. Diagram alir di bawah ini 





























Gambar 1 Diagram Fishbone 
4. Hasil dan Pembahasan 
4.1 Analsis Regresi Linier Berganda 
Analisis Regresi Lininier Berganda bertujuan 
untuk mengetahui pengaruh antara dua varibel atau 
lebih antara variabel independent (diferensiasi 
produk, time pressure dan customer value) terhadap 
variabel dependent (minat bertransaksi ulang). 
Berikut adalah reakapitulasi perhitungan analisis 
regresi linier berganda menggunakan software SPSS 
25. 




t hitung Signifikansi 
Konstanta 1,404   
Time Pressure 0,089 0,738 0,462 
Diferensiasi Produk 0,142 2,587 0,011 
Customer value 0,123 2,383 0,019 
F hitung      = 33,081   0,000 
R Square     = 0,508    
Berdasarkan tabel 1 diatas, diketahui 
persamaan regresi linier pada penelitian ini adalah: 
𝑌 = 1,404 + 0,089𝑋1 + 0,142𝑋2 + 0,123𝑋3 
Koefisien dari masing-masing variabel 
independent menunjukkan nilai positif, yang artinya 
memiliki pengaruh terhadap variabel dependent. 
Diketahui bahwa dari persamaan regresi di atas 
diperoleh nilai α atau nilai konstanta yaitu sebesar 
1,404, hal tersebut menunjukkan bahwa variabel 
time pressure¸ diferensiasi produk dan customer 
value jika nilainya 0 maka nilai variabel minat 
bertransaksi ulang bernilai 1,404. Nilai koefisien 
regresi linier variabel time pressure bernilai positif 
sebesar 0,089, hal tersebut berarti bahwa setiap 
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terjadi time pressure satu kali dalam membeli maka 
minat bertransaksi ulang menggunakan uang 
elektronik akan meningkat sebesar 0,089, lalu untuk 
nilai koefisien regresi linier variabel  diferensiasi 
produk juga bernilai positif sebesar 0,142, yang 
artinya setiap adanya diferensiasi produk sebesar 
satu kali maka minat bertransaksi ulang 
menggunakan uang elektronik akan meningkat 
sebesar 0,142 dan nilai koefisien regresi linear 
variabel customer value bernilai positif sebesar 
0,123, hal tersebut berarti setiap peningkatan 
customer value sebesar satu kali maka minat 
bertransaksi ulang menggunakan uang elektronik 
akan mengalami pengingkatan sebesar 0,123. 
4.2 Pengujian Hipotesis 
Uji hipotesis pada penelitian ini menggunakan 
uji F (uji simultan) untuk mengetahui secara 
bersama-sama pengaruh variabel independent 
terhadap variabel dependent dan uji T (uji parsial) 
secara sendiri-sendiri untuk mengetahui pengaruh 
variabel independent terhadap variabel dependent. 
Berikut adalah hasil uji F dan uji T dengan software 
SPSS 25: 
1) Uji F (Uji Simultan) 
Uji F (simultan) dilakukan dengan 
memperhatikan dua kriteria keputusan yaitu dengan 
membandingkan nilai dari F tabel dengan F hitung 
dan nilai signifikansi dengan 0,05. Apabila nilai F 
tabel lebih kecil dari nilai F hitung dan nilai 
signifikansinya lebih kecil dari 0,05 maka dapat 
dikatakan bahwa variabel independent dapat 
bersama-sama memiliki pengaruh terhadap variabel 
dependent. Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai F 
hitung 33,081 lebih besar dari nilai F tabel 2,699 dan 
nilai signifikansinya lebih kecil dari 0,05 yaitu 
0,000, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa H0 
ditolak yang artinya ada pengaruh secara simultan 
atau bersama-sama antara customer value, time 
pressuer dan diferensiasi produk terhadap minat 
bertransaksi ulang. 
2) Uji T (Uji Parsial) 
Uji T (parsial) juga dilakukan dengan 
memeperhatikan dua kriteria keputusan yaitu 
dengan membandingkan nilai dari T tabel dengan T 
hitung dan nilai signifikansi dengan 0,05. Variabel 
independent dapat dikatakan memiliki pengaruh 
terhadap variabel dependent secara sendiri-sendiri 
apabila nilai T tabel lebih kecil dari nilai T hitung 
dan nilai signifikansinya lebih kecil dari 0,05. 
Berdasarkan hasil uji T (parsial) diketahui bahwa 
nilai T hitung variabel time pressure yaitu 0,738 
lebih kecil dari nilai T tabel yaitu 1,985 dan nilai 
signifikansinya yaitu 0,462 lebih besar dari 0,05, 
maka dapat disimpulkan bahwa H0 dterima yang 
berarti tidak ada pengaruh secara parsial antara 
variabel time pressure terhadap variabel minat 
bertransaski ulang, lalu untuk variabel  diferensiasi 
produk diketahui nilai T hitungnya 2,587 lebih besar 
dari nilai T tabel 1,985 dan nilai signifikansi yaitu 
0,011 lebih kecil dari 0,05, maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa H0 ditolak yang artinya secara 
parsial ada pengaruh antara variabel  diferensiasi 
produk terhadap variabel minat bertransaksi ulang 
dan untuk variabel customer value nilai T hitungnya 
sebesar 2,383 lebih besar dari nilai T tabel yaitu 
1,985 dan nilai signifikansi yaitu 0,019 lebih kecil 
dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak 
yang artinya secara parsial ada pengaruh antara 
variabel customer value terhadap variabel minat 
bertransaksi ulang. Berdasarkan penjabaran uji T 
diatas dapat disimpulkan bahwa variabel time 
pressure tidak ada pengaruh sendiri-sendiri atau 
secara parsial terhadap variabel minat bertransaksi 
ulang, sedangkan variabel  diferensiasi produk dan 
customer value ada pengaruh secara sendiri-sendiri 
atau parsial terhadap minat bertransaksi ulang. 
4.3 Diagram Fishbone 
Diagram fishbone dibuat untuk mengetahui akar 
penyebab masalah dari kurangnya minat 
bertransaksi ulang menggunkan uang elektronik di 
Pontianak, data diperoleh dari hasil kuesioner dan 
dengan teknik brainstorming, adapun hasil dari sesi 
brainstorming tersebut dapat dilihat pada diagram 
fishbone sebagai berikut: 
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Gambar 2 Diagram Fishbone 
 
Akar penyebab masalah dari kurangnya minat 
bertransaksi ulang menggunakan uang elektronik di 
Pontianak berdasarkan diagram fishbone adalah 
literasi non-tunai masyarakat Pontianak masih 
rendah dalam penggunaan uang elektronik, 
persyaratan dari promosi uang elektronik yang 
terlalu banyak menyebabkan masyarakat tidak 
tertarik dengan menggunakan uang elektronik, tidak 
semua tempat atau mercant terdapat pilihan 
transaksi menggunakan uang elektronik, keamanan 
saldo yang tidak terjamin karena masih belum ada 
lembaga penjamin saldo uang elektronik dan 
ketersedian mesin-mesin penunjang transaksi uang 
elektronik yang masih sedikit di Pontianak. Solusi 
dari permasalahan tersebut adalah dengan  
mengkampannyekan kuntungan penggunaan uang 
elektronik, syarat-syarat yang disederhanakan, 
penyedian layanan yang lebih merata disetiap 
daerah, peningkatan dalam hal menjamin keamanan 
saldo pengguna uang elektronik dan penyedian 
fasilitas penunjang transaksi uang elektronik di 
Pontianak. 
5. Kesimpulan 
Variabel diferensiasi produk, time pressure, dan 
costumer value secara simultan terdapat pengaruh 
terhadap minat bertransaksi ulang menggunakan 
uang elektronik di Pontianak lalu secara parsial 
variabel time pressure tidak ada pengaruh 
sedangkan variabel costumer value dan derajat 
diferensiasi produk memiliki pengaruh secara 
parsial Besarnya pengaruh antara variabel time 
pressure, customer value dan diferensiasi produk 
terhadap variabel minat bertransaksi ulang sebesar 
50,8%. 
Akar masalah yang paling mungkin menjadi 
penyebab kurangnya minat masyarakat bertransaksi 
ulang uang elektronik di Pontianak berdasarkan 
fishbone diagram yaitu kurangnya linerasi non-tunai 
masyarakat, masih kurangnya sarana dan pra-sarana 
penunjang dalam bertransaksi uang elektroni di 
Pontianak, masih kurangnya kemanan saldo karena 
tidak ada lembaga untuk menjamin dan mengawasi 
keamanan uang elektronik. 
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